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GENERALIDADES DE LAS VENTAS

De manera frecuente, la venta personal ha sido considerada como un area de
estudio de segundo nivel, y es que, de una manera incorrecta, se ha pensado que
existen otros campos mas relevantes. Sin embargo, la realidad empresarial es otra.
Asi, cualquier empresa o entidad requiere la venta personal. Junto a otras variables
de comunicacion como la publicidad, la promocion de ventas, las relaciones publicas
y el marketing directo, la gran mayoria de las empresas deben recurrir al uso de
esta variable de comunicacion

LA VENTA PERSONAL COMO ESTRATEGIA DE COMUNICACION

la venta personal representa una de las herramientas para la comunicacion de
marketing de la empresa. En este primer apartado, centrado en este aspecto, se
definira tanto el concepto de venta personal como las funciones que desempenan
los vendedores y los directores de ventas

LA VENTA PERSONAL Y EL PAPEL DEL VENDEDOR

La venta personal se enmarca dentro de la estrategia de marketing mix, siendo una
de las variables de comunicacion junto a la publicidad, la promocién de ventas, el
patrimonio, las relaciones publicas y el marketing directo. La venta personal es uno
de los elementos del mix promocional y reune una serie de caracteristicas que la
diferencian frente a las otras formas de comunicacion. Representa una
comunicacion interpersonal en dos sentidos. Asi, si tanto la publicidad como las
promociones de venta se dirigen a audiencias masivas a través de una
comunicacion impersonal y no directa.

el papel del vendedor esta cambiando como consecuencia de la aparicion de
nuevas ideas y practicas de marketing, y este nuevo papel incluye determinados
aspectos especificos. Asi, el vendedor:

1. Se transforma en el director de la oferta de valor para el cliente, con la
responsabilidad de determinar cuales son los componentes de ese valor total
para cada cliente.

2. Se convierte en un defensor del cliente, que comunica a la empresa cuales
son sus necesidades.

3. Se convierte en un importante recurso de la empresa, en sus politicas y
estrategias para el desarrollo de productos.



RELACIONES EN EL CONTEXTO DE LA VENTA PERSONAL

se observa una creciente preocupacion de las empresas por mantener y retener a
sus clientes actuales. Atras quedo el interés por conseguir ventas en el corto plazo
0, lo que es lo mismo, en responder a una orientacién a la transaccion. Actualmente,
se defienden enfoques de ventas orientados a la relacion dentro de un ambito
temporal mas amplio. Asi, desde la década de los noventa, se adoptan enfoques
relacionales en el ambito de la venta.

LA VENTA RELACIONAL

surge el concepto de venta de relaciones en una de sus actividades de valor, la
venta. Asi pues, la aparicion de un marketing de relaciones ha provocado, a su vez,
la de una venta de relaciones. De forma mas especifica, se define la venta de
relaciones como un proceso multietapa que enfatiza la personalizacién y la empatia
como ingredientes clave en la identificacibn de clientes potenciales,
desarrollandolos como clientes reales, y manteniéndolos satisfechos. La venta de
relaciones se centra, por tanto, en la creacion de una confianza mutua entre
comprador y vendedor a fin de ofrecer al primero beneficios anticipados, a largo
plazo y de valor anadido

HABILIDAD EN LA VENTA

el concepto y el enfoque actual de ventas conllevan el desarrollo de una serie de
actividades. En la mayoria de los casos, para la realizacion de estas actividades es
necesario que tanto vendedor como director posean ciertas habilidades

HABILIDADES PERSONALES DE VENTA

Para gque el vendedor lleve a cabo las labores que tiene asignadas, se requiere que
posea ciertas habilidades de comunicacion y de conocimiento que se comentan a
continuacion.



